





A. LANDASAN TEORI 
1. Pengertian Bank Perkreditan Rakyat 
Menurut UU No 10 Pasal 13 ayat 2 Tahun 1998 tentang perbankan 
menyebutkan bahwa Bank Perkreditan Rakyat adalah bank yang 
melaksanakan kegiatan usaha secara konvensional atau berdasarkan prinsip 
syariah yang dalam kegiatannya tidak memberikan jasa lalu lintas 
pembayaran . Kegiatan usaha Bank Perkreditan Rakyat ditujukan untuk 
melayani usaha kecil dan masyarakat di daerah. Bank Perkreditan Rakyat 
berbentuk hokum Perseorangan terbatas , Perusahaan Daerah atau koprasi . 
Bank Perkreditan Rakyat merupakan bank yang memiliki kegiatan usaha 
terbatas dengan transaksi yang sederhana meliputi penghimpunan dana 
dalam bentuk Tabungan, Deposito berjangka dan penyaluran kredit. 
Keterbatasan ini diberikan kepada Bank Perkreditan Rakyat terkait dengan 
tujuan pelayanan utama Bank Perkreditan Rakyat kepada usaha mikro kecil 
dan menengah serta masyarakat sekitar . Bank Perkreditan Rakyat 
merupakan salah satu pendukung perkembangan perekonomian Indonesia , 
terutama untuk kegiatan usaha mikro ,kecil dan menengah. Peranan Bank 
Perkreditan Rakyat dalam pemberian kredit bagi usaha mikro , kecil dan 
menengah dapat membantu menciptakan lapangan kerja, pemerataan 




2. Pengertian  Promosi  
Promosi adalah upaya atau kegiatan yang dilakukan untuk 
menyampaikan suatu pesan tertentu tentang suatu produk barang maupun 
jasa, atau perusahaan kepada konsumen sehingga dapat membantu 
pemasaran semakin maksimal dan meningkatkan penjualan . 
a. Menurut Anton Tejakusuma ( dalam Mega Super Salesman, 2010 ) 
promosi adalah suatu tindakan yang bertujuan untuk meningkatkan 
penjualan, juga sebagai strategi untuk mengajak prospek melalui 
transaksi. Dari kedua pengertian tersebut, dapat disimpulkan bahwa 
promosi tidak hanya berfungsi sebagai alat komunikasi antara suatu 
perusahaan dan konsumen, melainkan sebuah alat untuk mempengaruhi 
konsumen untuk melakukan kegiatan pembelian sesuai dengan 
keinginan dan kebutuhannya.  
b. Menurut Happer W Boyd ( 2000:65) 
Boyd mengemukakan pengertian promosi adalah upaya untuk 
membujuk orang untuk menerima produk, konsep dan gagasan.  
c. Menurut Basu Swastha (2000:22) 
Swastha mengemukakan pengertian promosi adalah arus informasi atau 
persuasi satu arah yang dibuat untuk mempengaruhi seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam 
pemasaran. 
 Ekonomi islam juga menggunakan promosi untuk menawarkan 
,menginformasikan ,menjual produk atau jasa di pasar, namun  cara-cara  
yang  ditetapkan  oleh  Nabi  Muhammad  SAW  berbeda  dengan 
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promosi  yang  dilakukan  pada  saat  ini.  Cara  yang dilakukan Nabi 
Muhamad SAW adalah cara yang tidak lepas dari nilai – nilai moralitas. 
Promosi  pada era  nabi  belum  berkembang seperti halnya promosi 
sekarang  ini,  dimana  seluruh produsen  telah  menggunakan  alat  yang  
serba  modern,  media  internet, televisi,  radio  dan  lain-lain.  Dalam  
istilah  manajemen  sifat  dari  nabi dapat  diterjemahkan  sebagai  supel,  
cerdas,  deskripsi  tugas,  delegasi wewenang, kerja tim, cepat tanggap, 
kordinasi, kendali dan supervise. 
 Dalam    konsep    Al-Qur’an  tentang  bisnis  juga  sangat 
komprehensif,  parameter  yang dipakai  tidak  menyangkut  dunia  saja, 
namun   juga   menyangkut   urusan   akhirat.   Al-Qur’an  memandang 
kehidupan   manusia   sebagai   sebuah   proses   yang   berkelanjutan. 
Manusia  harus  bekerja  bukan  hanya  untuk  meraih  sukses  di  dunia. 
namun juga kesuksesan di akhirat, sehingga dalam proses penyampaian 
atau proses promosi harus berlaku jujur dan benar tidak melakukan 
kebohongan, mengumbar sumpah atau keterangan palsu karena 
kecurangan ,kebohongan ,dan mengumbar sumpah palsu akan ada 
dampak negatifnya begitupun sebaliknya apabila berlaku jujur dan 
menyampaikan apa adanya akan mendapatkan dampak positifnya yang 
kapanpun harus bisa dipertanggung jawabkan . 
 Sebagaimana firman Nya : 
                               
 (QS. Al - Muddatstsir:38) 
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 Artinya:“Tiap-tiap diri bertanggungjawab atas apa yang telah 
diperbuatnya”.  
3. Fungsi Promosi 
 Menurut Terence A Shimp (2002: 7) promosi memiliki fungsi – fungsi 
seperti: 
a. Informing ( memberikan informasi ) , promosi membuat konsumen 
sadar akan produk – produk baru , mendidik mereka tentang berbagai 
fitur dan manfaat merek, serta memfasilitasi penciptaan citra sebuah 
perusahaan yang menghasilkan produk atau jasa. Promosi menampilkan 
pesan informasi bernilai lainnya, baik untuk merek yang diiklankan 
maupun konsumennya, dengan mengajarkan manfaat – manfaat baru 
dari merek yang telah ada. 
b. Persuading ( membujuk ), media promosi atau iklan yang baik akan 
mampu mempersuasi pelanggan untuk mencoba produk dan jasa yang 
ditawarkan. Terkadang persuasi berbentuk mempengaruhi permintaan 
primer, yakni menciptakan permintaan bagi keseluruhan kategori 
produk. Lebih sering, promosi berupaya untuk membangun permintaan 
sekunder , permintaan bagi merek perusahaan yang spesifik.  
c. Remiding ( mengingatkan ) , iklan menjaga agar merek perusahaan 
tetap segar dalam ingatan para konsumen . Saat kebutuhan muncul, 
yang berhubungan dengan produk dan jasa yang di iklankan , dampak 
promosi di masa lalumemungkinkan merek pengiklan hadir di benak 
konsumen . Periklanan lebih jauh di demonstrasikan untuk 
mempengaruhi pengalihan merek dengan mengingatkan para konsumen 
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yang di akhir – akhir ini belum membeli merek yang tersedia dan 
mengandung atribut – atribut yang menguntungkan. 
d. Adding Value (Menambah nilai), terdapat tiga cara mendasar dimana 
perusahaan bisa membeli nilai tambah bagi penawaran mereka, inovasi, 
penyempurnaan, kualitas, atau mengubah persepsi konsumen. Ketiga 
komponen nilai tambah tersebut benar – benar independen. Promosi 
yang efektif menyebabkan merek dipandang lebih elegan, lebih 
bergaya, Lebih bergengsi dan bisa lebih unggul. 
4. Tujuan Promosi 
a. Menyediakan informasi, ini merupakan tujuan strategi promosi yang 
dilakukan oleh suat perusahaan untuk memberitahukan kepada calon 
pembeli atau konsumennya tentang perusahaan, produk, atau jasa yang 
akan dipasarkan 
b. Mendiferensasikan atau membedakan produk atau jasa perusahaan 
dengan produk dan jasa pesaing . Dengan cara pemasar harus berupaya 
meraih tempat didalam benak konsumen seperti menginformasikan 
perbedaan signifikan mengenai produk atau jasa perusahaan dengan 
produk atau jasa pesaing dari segi harga, kualitas, dan manfaatnya. 
c. Menaikan penjualan adalah tujuan paling umum dari strategi promosi. 
Seperti yang telah dikemukakan sebelumnya, beberapa strategi 
berkonsentrasi  pada merangsang permintaan primer walaupun sebagian 
menstabilkan penjualan. 
d. Menstabilkan penjualanStabilitasi  penjualan  adalah  tujuan  lain  dari  
promosi,  perusahaan  biasanya mempromosikan  konten  penjualan  
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selama  periode  penurunan  penjualan, dan memotivasi  tenaga  
penjualan dengan  menawarkan  hadiah-hadiah  seperti liburan, televis, 
dan beasiswa kepada mereka yang meraih target tertentu 
e. Menonjolkan nilai produk Sejumlah   promosi   diajukan   untuk   
menonjolkan   nilai   produk   dengan menjelaskan  manfaat-manfaat  
kepemilikan  dari  produk  yang  kurang  dikenal pembeli.Berdasarkan  
tujuan-tujuan  dari  promosi  yang  telah  diuraikan  oleh  para ahli,  
penulisa  berpendapat  bahwa  focus  utama  dari  promosi  adalah  
terhadap produk akhir yang terdapat dalam sebuah perusahaan   
5. Strategi Promosi 
Strategi promosi adalah langkah yang harus diperhitungan dalam 
melakukan aktivitas pemasaran suatu produk atau jasa  
a. Periklanan (advertising) 
Iklan adalah sarana promosi yang digunakan oleh bank guna 
menginformasikan, segala sesuatu produk yang dihasilkan oleh bank. 
Informasi yang diberikan adalah manfaat produk, harga produk serta 
keuntungan-keuntungan produk dibandingkan pesaing. Tujuan promosi 
lewat iklan adalah berusaha untuk menarik, dan mempengaruhi calon 
nasabahnya. 
Penggunaan promosi dengan iklan dapat dilakukan dengan 
berbagai media, seperti lewat : 
1) Pemasangan billboard (papan nama) di jalan-jalan strategis. 




3) Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis. 
4) Melalui Koran. 
5) Melalui Majalah. 
6) Melalui Televisi. 
7) Melalui Radio. 
8) dan menggunakan media lainnya. 
b. Promosi Penjualan (sales promotion) 
 Di samping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat dilakukan 
melalui promosi penjualan atau sales promotion. Tujuan promosi 
penjualan adalah untuk meningkatkan penjualan atau untuk 
meningkatkan jumlah nasabah. Bagi bank promosi penjualan dapat 
dilakukan melalui : 
1) Pemberian bunga khusus untuk jumlah dana yang relative besar 
walaupun hal ini akan mengakibatkan persaingan tidak sehat. 
2) Pemberian insentif kepada setiap nasabah yang memiliki simpanan 
dengan saldo tertentu. 
3) Pemberian cinderamata, hadiah serta kenang-kenangan lainnya 
kepada nasabah yang loyal. 
c. Publisitas (publicity) 
Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan 
kegiatan promosi untuk memancing asabah melalui kegiatan seperti 
pameran, bakti sosial serta kegiatan lainnya. Kegiatan publisitas dapat 
meningkatkan pamor bank dimata para nasabahnya. Oleh karena itu, 
publisitas perlu diperbanyak lagi. 
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Tujuannya adalah agar nasabah mengenal bank lebh dekat. 
Dengan ikut kegiatan tersebut, nasabah akan selalu mengingat bank 
tersebut dan diharapkan akan menarik nasabah kegiatan publisitas dapat 
dilakukan melalui : 
1) ikut pameran 
2) ikut kegiatan amal 
3) ikut bakti social 
4) sponsorship kegiatan. 
d. Penjualan Pribadi (personal selling) 
 Merupakan promosi yang dilakukan melalui pribadi-pribadi 
karyawan bank dalam melayani serta ikut mempengaruhi nasabah. 
mulai dari cleaning service, satpam hingga pejabat bank. Personal 
selling juga dilakukan melalui perekrutan tenaga-tenaga salesman dan 
salesgirl untuk melakukan penjualan door to door. 
   
 
